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INTRODUCCIÓN
La mayoría de las empresas destinan parte de sus recursos a generar rentabilidad en el
corto plazo, generando así una especie de círculo vicioso que impide el despegue de
éstas, por ello tienden a desconfiar de los procesos e innovación. No consideran su
situación actual para mejorar la productividad, innovación y ampliar su mercado.
De allí el apoyar a las pequeñas empresas en la implementación para el desarrollo de la
herramienta gerencial Balanced Scorecard, buscando formas de mejoras a corto y largo
plazo.
El proyecto se enmarca dentro de la línea de investigación gestión 
integral y dinámica de las organizaciones empresariales.
PREGUNTA DE INVESTIGACIÓN
LÍNEA DE INVESTIGACIÓN
¿Qué determinantes influyen en la implementación de la planificación 
estratégica y el desarrollo de la herramienta Balanced Scorecard para el 
mejoramiento de las perspectivas; financieras, clientes, procesos 
internos, aprendizaje y crecimiento en una pequeña empresa?
PLANTEAMIENTO DEL 
PROBLEMA
“Lo que no se define no se puede medir. Lo que no se mide, 
no se puede mejorar. Lo que no se mejora, se degrada 
siempre. “William Thomson Kelvin (Lord Kelvin 1824 – 1907) 
100% 33%
VISIÓN
Logros estratégicos y 
significativos
Son muy pocas las empresas que pese a contar con una visión 
estratégica logran convertirla en realidad. 
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Implementar la metodología para el desarrollo del Balanced
Scorecard en una pequeña empresa analizando sus
características internas, diseñando los objetivos estratégicos
y formulando los indicadores de gestión bajo las perspectivas
financiaras, clientes, procesos, aprendizaje y crecimiento.
OBJETIVOS  ESPECÍFICOS
 Identificar las debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas de la pequeña empresa para determinar
las estrategias a utilizar.
 Describir las estrategias a utilizar mediante los
objetivos de la pequeña empresa.
 Proponer el BSC bajo las perspectivas financieras,
clientes, procesos, aprendizaje y crecimiento en la
pequeña empresa.
DESARROLLO DE LA 
INVESTIGACIÓN
PRESUPUESTO
RUBROS VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Personal $3.600.000 $ 10.800.000
Especialista $80.000 $400.000
Equipos $ 320.000 $ 960.000
Materiales $ 312.000 $ 312.000
Salidas  de campo $ 60.000 $ 300.000
Material bibliográfico $ 100.000 $ 100.000
Mantenimiento $ 50.000 $ 150.000
Gastos de representación $ 30.000 $ 150.000
TOTAL $13.172.000
MARCO CONCEPTUAL
Se definen alfabéticamente los conceptos e ideas de la metodología y la




implementar y gerenciar la 








Objetivos estratégicos con 
metas a largo plazo 
ACLARAR ACTUALIZAR
Según teóricos del Balanced Scorecard, este ayuda a
balancear, de una forma integrada y estratégica, el progreso
actual y suministra la dirección futura de su empresa, para
ayudarle a convertir la visión en acción por medio de un
conjunto coherente de indicadores.
PERSPECTIVAS
Contribuyendo:
Organizar el modelo de 
negocio y estructurar los 
indicadores y la 
información.
Estrategia integrada. 
Visión global de la 
empresa








BENEFICIOS A LAS EMPRESAS 
Alineación de los empleados hacia la visión de la 
empresa. 
Mejora de la comunicación hacia todo el personal de los 
objetivos y su cumplimiento. 
Redefinición de la estrategia de acuerdo con 
resultados. 
Traducción de la visión y de la estrategia en acción. 
Orientación hacia la creación de valor. 
Integración de la información de las diversas áreas de 
negocio. 
Mejora de la capacidad de análisis y de la toma de 
decisiones. 
MARCO JURÍDICO
 La Norma ISO 9001:2015 determina criterios para el desarrollo de
indicadores, planeación estratégica, seguimiento, medición y análisis
concebidos en el Balanced Scorecard.
POBLACIÓN IMPACTADA Y 
MARCO GEOGRÁFICO
Bogotá siguió siendo el principal centro de negocios 
del país.Por su elevado número y por el tipo de
bienes que producen, se encuentran
enfrentadas en su competencia
intensiva y no tienen ninguna
influencia sobre la fijación de precios
en el mercado.
ESTADO DEL ARTE
Etapas del Balanced Scorecard
Como primeros referentes en
Colombia que implementaron
el Balanced Scorecard, fueron
las multinacionales, Kimberly
Clark ExxonMobil y el Banco
de Crédito.
FASES DEL TRABAJO
Fase 1: recolección de información 
Fase 2: elaboración del DOFA
Fase 3: elaboración misión, visión, valores organizacionales
Fase 4: modelo Balanced Scorecard
FASE 1: RECOLECCIÓN DE LA 
INFORMACIÓN 
MICRO-ENTORNO 
CLIENTES PÚBLICOS CLIENTES PRIVADOS PROVEEDORES COMPETENCIA
Instituto Distrital de 






Equiver S.  A.  S. 
C.S.A Policía Nacional Recubretec Vianing S. A. S.
Prados y Riegos, 
Servicios Integrales Ltda.





Golf y turf 
Civing Ingenieros 
Contratistas S. A. S. 





R y M Ingeniería S. A. S. 
Varego S. A. S.
MICRO-ENTORNO 
PERSONA CARGO DIVISIÓN PROFESIÓN 





Raúl David Llano Auxiliar Administrativo Administrativa Estudiante
Julieth Karolaine Espitia Secretaria Administrativa Estudiante
Ana María Giraldo Contadora Administrativa Contadora Pública 
Margarita Herrera Galvis Directora de Interventoría Técnica Arquitecta Esp. 
Natalia Rivera Ramos Residente topográfica Técnica Topógrafa
Diana Carolina Rodríguez Residente topográfica Técnica Topógrafa
Roger Alfredo Arcos Trujillo Residente de Interventoría Técnica Topógrafo 
Sandra Milena Arias Poveda Residente de Interventoría Técnica Topógrafo 












CULTURA DE LA EMPRESA
ENTREVISTA SEMIESTRUCTURADA 
IDEAS DE 
DESARROLLO S. A. S.
INCIVIAS S. A. S.
PROYECTOS DE INGENIERÍA Y 
CONSULTORIA S. A. S.
VAREGO S. A. S.
RCH S. A. S.
FASE 2: ELABORACIÓN DEL DOFA
MATRIZ EFE 
FACTORES DETERMINANTES DEL ÉXITO PESO CF PESO 
OPORTUNIDADES-O
a. Existe otros sectores de la construcción que se puede incluir en el 
mercado
7,5% 1 0,075
b. Se puede contar con otras líneas de financiación para créditos que 
ofrece el gobierno 
8,5% 2 0,17
c. Se pueden adquirir nuevas tecnologías. 15,0% 2 0,3
d. Se puede incorporar la factura electrónica que permite reducción de 
costos de facturación, seguridad y rapidez en la emisión de 
comprobantes, mejorar el servicio al cliente y mayor control documental
8,0% 1 0,08
e. Se cuenta con cinco (5) clientes importantes, los cuales anualmente 
destinan recursos para el mantenimiento de escenarios deportivos. 
9,0% 4 0,36
f. Cuenta con la posibilidad de acceder a créditos bancarios 8,0% 4 0,32
g. En Colombia habrá un crecimiento económico importante en el 2019 7,0% 1 0,07
FACTORES DETERMINANTES DEL ÉXITO PESO CF PESO 
AMENAZAS-A
a. Dentro del presupuesto general de la nación no se tendrá en cuenta 
presupuesto para la construcción salvo macro proyectos de inversión.
7,0% 3 0,21
b. Se tienen cinco (5) competidores directos 10,0% 4 0,4
c. Existen gramas sintéticas más avanzadas que mejora las 





FACTORES CRÍTICOS PARA EL ÉXITO PESO CF PESO
FORTALEZAS-F
1. Se cuenta con maquinaria y equipo propio. 6,25% 4 0,25
2. Se presenta un índice de endeudamiento del 0,23 lo que indica que cuenta con 
un Activo total importante.
5,25% 3 0,1575
3. Se cuenta con una amplia experiencia en la interventoría, mantenimiento y 
construcción de canchas, lo que los convierte en una de las empresas más 
especializadas del país.
6,25% 4 0,25
4. Cuenta con profesionales técnicos especializados, lo que hace que sus 
proyectos se realicen con calidad.
6,25% 4 0,25
5. Cuenta con una infraestructura de oficinas propia. 3,25% 3 0,0975
6. Tiene buenas referencias con sus proveedores. 3,00% 3 0,09




8. Cumple con todas su obligaciones y pagos 4,00% 3 0,12
9. Todos los servicios prestados son con calidad así como los materiales utilizados 
en sus proyectos
7,25% 4 0,29
FACTORES CRÍTICOS PARA EL ÉXITO PESO CF PESO
DEBILIDADES-D
1. No tiene una dirección estratégica. 10,25% 2 0,205
2. No se cuenta con departamentos especializados para el desarrollo de cada 
función.
5,75% 1 0,0575
3. No cuenta con sistemas de apoyo para la formación y capacitación formal de 
los trabajadores.
7,25% 2 0,145
4. Cuentan con un sistema financiero, pero no está implementado, lo que no 
permite tener información oportuna
6,50% 2 0,13
5. No tiene objetivos, valores y metas claras precisas. 7,25% 2 0,145
6. No se tiene un manual de procesos y procedimientos.  4,00% 1 0,04





No. ORDEN DE ESTRATÉGIAS ATRACTIVAS TOTAL
1
e.7 Aumentar el número de clientes mediante publicidad estratégica y trabajo en 
equipo con los clientes actuales.
6,30
2
a.1.2.5.6.7.Incorporar la construcción de Vivienda de Interés Social, contratando 
personal suficiente y especializado en este sector y creando departamentos que 
direccionen cada área específica bajo procesos internos estandarizados que 
permitan consolidar nuevos objetivos, metas y valores organizacionales.
5,85
3
a.g.3.5.7.Crear un departamento de proyectos que diseñe y proponga campos 
deportivos en el territorio nacional a  clientes privados como proyectos de 
inversión a mediano y largo plazo
5,40
4
c.d.4. .implementar el sistema financiero lo que les va permitir tener la información 
oportuna y conocer cómo se encuentran cada uno de sus indicadores, además les 
va a reducir tiempos en los procesos de la presentación de impuestos y el 
seguimiento y la trazabilidad financiera va a ser más detallada.
5,25
5
b.2. Seccionar y estructurar la empresa por seis (6) departamentos y ubicar al 
personal actual como el nuevo en cada uno de ellos según la especialidad: 
dirección general, compras y finanzas, administración y recursos humanos, 
compras y ventas, proyectos y  licitaciones, técnico y operativo para ser más 
eficientes ante la competencia actual y venidera.
5,10
RESULTADOS MATRIZ MCPE
No. ORDEN DE ESTRATÉGIAS ATRACTIVAS TOTAL
6




a.1.3 Desarrollar convenios y  unir fuerzas  con socios estratégicos que cuenten 
con experiencia en otros sectores de la industria de la construcción que  le 
permitan a Asesoría Suministro y Servicios S. A. S. ampliar sus servicios.
4,58
8




b.c.9. Hacer una campaña publicitaria informando a todos sus clientes la 
creación de una página web con toda la información tanto de la empresa y su 
trayectoria en el mercado incluyendo sus nuevos productos. 
4,13
10
c.3. Realizar la inscripción a centros de formación como el SENA y  Cámara de 
Comercio para que brinde a los empleados capacitaciones en diferentes áreas y 
le permita a la empresa incursionar con nuevas tecnologías con las que los 
empleados sean más perceptivos.
3,23
11
a.c.3.7. Contratar personal profesional y capacitarlo en las actividades que 
ejecuta la empresa para que busque clientes y oferte construcción de escenarios 
deportivos, polideportivos con nuevas tecnologías.
3,23
12
b.1.5.6. Contratar personal de calidad que ejecute y mantenga actualizado el 
SGC, coordine las capacitaciones al personal y direccione las estrategias a 
seguir por área para ser más eficientes ante la competencia actual y venidera
3,23
13
c.9. Adquirir nuevos materiales más avanzados  como las  innovadoras grama 
sintéticas
2,85
FASE 3: ELABORACIÓN MISIÓN, VISIÓN, 
VALORES ORGANIZACIONALES
Visión: consolidar el liderazgo Nacional de Asesoría, Suministro y Servicio S. A. S. como la
mejor empresa de interventoría, mantenimiento y construcción de escenarios deportivos,
con procesos de calidad estandarizados y buscando nuevas oportunidades en el mercado
de construcción de vivienda.
Misión: somos una empresa con 12 años de experiencia, que desarrolla proyectos de
interventoría, construcción y mantenimiento de escenarios deportivos, con un capital
humano de calidad que garantiza rentabilidad en nuestros servicios, siempre
contribuyendo al éxito de nuestros clientes y garantizando nuestra permanencia en el
mercado.
Valores Organizacionales: en Asesoría, Suministro y Servicio S.A.S. Trabajamos con
responsabilidad y honestidad, cultivamos en nuestros empleados el trabajo en equipo para
garantizar un desarrollo sostenible; somos una empresa proactiva en materia de ejecución
de proyectos de interventoría, construcción y mantenimiento de escenarios deportivos con
altos estándares de calidad que busca mantener una excelente comunicación hacia

























b.2.  Estructurar 
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Crear seis (6) espacios 
físicos dentro de la empresa 
y asignar departamentos 
como la dirección general, 
compras y finanzas, 
administración y recursos 
humanos, compras y ventas, 








espacios físicos y 














Incorporar dentro del stock de 
materiales sintéticos utilizados 
para las obras nuevas o de 
mantenimiento de escenarios 
deportivos, nuevos materiales  
avanzados de mejor calidad y 
especificación
Inventario









Contratar un director de 
proyectos especializado en 
construcción de vivienda de 
interés social para que 
direccione, planifique, coordine, 
establezca objetivos, gestione 
recursos y ejecute los proyectos 
de vis en coordinación con la alta 
dirección de la empresa
Acta de inicio 
de obras vis


















Desarrollar convenios con socios 
estratégicos para ampliar la 
experiencia en el sector de la 
construcción
Acta de reunión














Realizar publicidad estratégica  
para aumentar el número de 
clientes. 

















Optimizar y mejorar los procesos 
internos mediante la contratación 
de un profesional de calidad para 
que implemente, controle, 

























reconocimiento de la 
marca en el mercado.
Determinar los niveles 
de percepción de los 
clientes con el 
servicio. clientes  












servicio al cliente 
para que los 
clientes continúen 
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satisfacción con más 
del 90% de los 
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clientes  satisfechos 


























Aumentar el número 
de clientes mediante 
publicidad estratégica 
y trabajo en equipo 
con los clientes 
actuales.
Inscripción de nuevos 
clientes en la base de 
datos de la compañía 
Aumentar 
nuestros 
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Mejores prácticas  
para garantizar la 
calidad y la  
















sistema financiero lo 
que les va permitir 
tener la información 
oportuna y conocer 
cómo se encuentran 
cada uno de sus 
indicadores.
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ingresos por sectores 







a partir de 
personal 




Objetivo específico 1 
Se logró mayor conocimiento de Asesoría Suministros y Servicios S. A. S. 
Objetivo específico 2 
Se logró determinar las estrategias adecuadas  para Asesoría Suministros 
y Servicios S. A. S. 
Objetivo específico 3 
Capacidad de Asesoría Suministros y Servicios S. A. S.  de continuar con 
la herramienta
ENTREGA DE RESULTADOS E 
IMPACTOS ESPERADOS
IMPACTOS:
• Específico: entorno favorable
• General: creación de cultura
RESULTADOS:
• Aumentar las utilidades de la empresa
• Concientizar a la empresa en la importancia de la utilización permanente y
controlada del Balanced Scorecard para su crecimiento progresivo en el
mercado.
•
• Reforzar la capacidad de la empresa para realizar nuevas estrategias, identificar
sus debilidades y amenazas
RESPUESTA A LA PREGUNTA INVESTIGATIVA:
• Recopilación de la Información









• Delegación de funciones
• Adaptabilidad
ESTRATEGIAS DE COMUNICACIÓN 
Y DIVULGACIÓN
• Cámara de Comercio de Bogotá D.C.
• SENA (Servicio Nacional de Aprendizaje)
CONCLUSIONES
• Proceso metodológico BCS con todos los componentes
• Importancia de la recolección de la información
• Practicidad y factibilidad del BSC en empresas pequeñas
• Cuantificación y control de Indicadores del BSC
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